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Abstract: The purpose of this study were to: (1) determine the influence of product, 

price, promotion and distribution partially to consumers’s decisions on purchasing 

Curcuma Emultion in Banjarmasin, (2) determine the effect of product, price, 

promotion and distribution simultaneously to the consumers’s decision on purchasing 

Curcuma Emultion supplement in Banjarmasin, and (3) to know which of the 

marketing mix variables has the most dominant influence on consumer’s decisions on 

purchasing Curcuma Emultion supplements in Banjarmasin. This study is a research 

survey with a population of consumers who make purchases Curcuma Emultion 

supplement in drug stores in Banjarmasin in the last two months. Samples taken in 

this study are 100 respondents. Sampling technique based on Accidental Sampling. 

Data analysis was performed by multiple regression method. Based on the results of 

regression analysis showed that simultaneously variables product, price, promotion 

and distribution have influence on purchasing decisions of Curcuma Emultion 

supplement in Banjarmasin. The four independent variables are the variables product, 

price, promotion and distribution are able to explain the changes of purchasing 

decision of Curcuma Emultion supplement Banjarmasin about 71 percent. While 

partially variable product, promotion, distribution has positive and negative effect on 

the price of consumer decisions in buying supplements in Banjarmasin. Produk 

Emultion Curcuma is the dominant variable affecting the Curcuma Emultion 

supplement purchasing decision in Banjarmasin. 

 

Kata kunci: bauran pemasaran,  keputusan konsumen 

 

 

PENDAHULUAN 

 

Kekuatan global akan terus mempenga-

ruhi kehidupan bisnis dan pribadi setiap orang. 

Produksi akan pindah ke lokasi yang lebih me-

nguntungkan secara ekonomi. Teknologi akan 

terus maju, jadi ada dorongan yang terus me-

nerus ke arah deregulasi sektor ekonomi. Se-

makin banyak orang berpendapat, bahwa pasar 

bekerja lebih baik di bawah kondisi yang rela-

tif bebas di mana harus membeli dan perusa-

haan bebas untuk memutuskan apa yang harus 

dibuat dan dijual. Banyak negara mempriva-

tisasikan perusahaan-perusahaan milik negara 

untuk segera menuai manfaat yang ditimbul-

kan oleh persaingan. 

Perkembangan globalisasi, kemajuan 

teknologi, dan deregulasi menunjukkan pe-

luang yang tak habis-habisnya. Seperti kata 

Gardner dalam Sunarto (2003, 2). Di balik se-

tiap masalah ada peluang yang tersamar. Pe-

masaran berurusan dengan pengindentifika-

sian dan pemenuhan kebutuhan manusia. Sa-

lah satu definisi paling singkat tentang pema-

saran adalah memenuhi kebutuhan dengan ca-

ra yang menguntungkan. 

Pemasaran umumnya dipandang sebagai 

tugas untuk menciptakan, memperkenalkan 

dan menyerahkan barang dan jasa kepada kon-

sumen dan perusahaan. Manajer pemasaran 

menghadapi keputusan-keputusan besar, mulai 

dari keputusan utama seperti ciri-ciri produk 
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apa yang harus dirancang menjadi suatu pro-

duk baru, berapa tenaga penjual dipekerjakan, 

atau berapa biaya periklanan, sampai kepada 

keputusan pencantuman kata-kata atau pem-

berian warna kemasan baru. 

Perusahaan yang menjual barang dan ja-

sa konsumen massa menghabiskan besar wak-

tu membangun suatu citra. Pembangunan citra 

menuntut pengertian yang jelas tentang konsu-

men sasaran, kebutuhan yang akan dipenuhi 

oleh produk dan mengkomunikasikan posi-

tioning secara kreatif. Kekuatan merek tergan-

tung pada pengembangan suatu produk dan 

pengemasan unggul serta dukungan lewat ik-

lan dan layanan handal. Tenaga pemasaran 

memainkan peran dalam mendapatkan dan 

mempertahankan distribusi perdagangan, teta-

pi juga membangun citra merek. 

Pada era globalisasi saat ini, fungsi pe-

masaran mempunyai peranan yang sangat pen-

ting dalam menentukan keberhasilan suatu pe-

rusahaan. Fungsi pemasaran di dalam tugas-

nya meliputi kegiatan yang luas, sehingga pro-

ses pemasaran itu dimulai sejak sebelum ba-

rang-barang diproduksi dan tidak berakhir de-

ngan penjualan tetapi kegiatan pemasaran pe-

rusahaan  harus dapat juga memberikan ke-

puasan kepada konsumen. Hal ini sesuai de-

ngan konsep pemasaran, bahwa  pemuasan ke-

butuhan konsumen  merupakan syarat ekono-

mi sosial bagi kelangsungan hidup perusa-

haan. Jadi konsep pokok pemasaran adalah  

orientasi pada konsumen, penyusunan ke-

giatan pemasaran secara integral yang berarti  

setiap individu dan setiap bagian dalam peru-

sahaan dapat berkecimpung dalam suatu usaha 

yang terkoordinir untuk memberikan kepuasan 

pelanggan sehingga tujuan perusahaan dapat 

terealisir, dan yang terakhir mencapai volume 

penjualan yang menguntungkan (Swastha, 

2000,5). 

Jadi tujuan pemasaran  adalah mengem-

bangkan orientasi pelanggan untuk menjadi 

bagian manajemen, maka cukup masuk akal  

apabila manajer  menetapkan sasaran mereka 

terhadap kepuasan  dan keinginan konsumen. 

Kemudian pemasaran harus dinilai  atas dasar 

sampai sejauh mana efektivitasnya dalam me-

muaskan  keinginan-keinginan konsumen, se-

hingga tampak pada perilaku mereka. 

Produk Curcuma Emultion merupakan 

supplement atau vitamin untuk pertumbuhan 

otak anak. Dalam penjulannya di Banjarmasin, 

tidak terlepas dari faktor-faktor yang mempe-

ngaruhi penjualan tersebut yaitu masalah baur-

an pemasaran yang dijalankan. Dengan demi-

kian perusahaan perlu mengidentifikasi faktor 

tersebut, seperti produk, harga, distribusi dan 

promosi sebagai kebijakan pemasaran. 

Konsumen lebih cenderung membeli 

supplement Curcuma Emultion disebabkan 

harganya relatif murah dan terjangkau jika di-

bandingkan dengan produk supplement lain-

nya, seperti Champ Emultion, Curvit CL 

Emultion, Scoot Emultion Original, Scoot 

Emultion Jeruk, dan Cerebrofort Gold Emul-

tion. Selain itu, kualitas supplement Curcuma 

Emultion tidak kalah dengan kualitas produk 

supplement lainnya. Untuk mendapatkan pro-

duk supplement Curcuma Emultion sangat 

mudah dan selalu tersedia baik di toko-toko 

obat maupun di apotik.  

Produk supplement Curcuma Emultion 

mempunyai kualitas yang cukup baik dan ti-

dak kalah dengan produk lainnya serta har-

ganya lebih murah. Walaupun produk sup-

plement Curcuma Emultion kurang gencar 

melakukan promosi, namun pendistribusian-

nya cukup lancar karena selalu ada jika dicari 

oleh konsumen. 

Berdasarkan latar belakang di atas, maka 

rumusan masalah dalam penelitian ini adalah: 

(1) Apakah variabel bauran pemasaran (pro-

duk, harga, promosi dan distribusi) berpenga-

ruh secara parsial terhadap keputusan konsu-

men dalam membeli supplement Curcuma 

Emultion di Banjarmasin?; (2) Apakah varia-

bel bauran pemasaran (produk, harga, promosi 

dan distribusi) berpengaruh secara simultan te-

hadap keputusan konsumen dalam membeli 

supplement Curcuma Emultion di Banjar-

masin?; dan (3) Variabel mana yang dominan 

mempengaruhi keputusan konsumen dalam 

membeli supplement Curcuma Emultion di 

Banjarmasin? 
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METODE PENELITIAN 

 

Desain Penelitian 

Penelitian ini merupakan penelitian sur-

vei, yaitu dengan mengambil sampel dari sua-

tu populasi dan menggunakan kuesioner seba-

gai alat pengumpul data yang utama adanya 

hipotesis yang akan di uji kebenarannya dalam 

penelitian ini, maka jenis penelitian yang dipa-

kai adalah explanatory research, yaitu peneli-

tian yang menjelaskan hubungan sebab akibat 

antara variabel-variabel dengan melalui pe-

ngujian hipotesis. 

 

Sumber Data Penelitian 

Data pimer, yaitu data penelitian yang 

diperoleh dengan menggunakan metode obser-

vasi, wawancara dan daftar pertanyaan yang 

merupakan data utama dalam penelitian. Data 

sekunder, yaitu data yang diperoleh dengan 

cara melihat dokumentasi, arsip, catatan-catat-

an dari perusahaan atau data pendukung lain-

nya seperti data penjualan. 

 

Populasi dan Sampel 

Populasi dalam penelitian ini adalah selu-

ruh konsumen yang melakukan pembelian 

supplement Curcuma Emultion di toko-toko 

obat yang ada di Banjarmasin dalam dua bulan 

terakhir. 

Jumlah populasi belum diketahui dengan 

pasti, maka sampel yang diambil dalam pe-

nelitian ini ditentukan dengan sengaja seba-

nyak 100. Sementara tehnik pengambilan sam-

pel dengan menggunakan tehnik accidental 

sampling yaitu berdasarkan kebetulan, mak-

sudnya jika peneliti bertemu dengan konsu-

men yang membeli supplement Curcuma 

Emultion di toko-toko obat di Banjarmasin, 

maka peneliti langsung memberikan daftar 

pertanyaan untuk diisi. 

 

Definisi Operasional Variabel 

1. Keputusan pembelian konsumen (Y) ada-

lah tindakan-tindakan yang dilakukan oleh  

individu, kelompok atau organisasi yang 

berhubungan dengan proses pengambilan  

keputusan dalam mendapatkan, meng-

gunakan barang atau jasa ekonomis yang 

dapat dipengaruhi  lingkungan.  

2. Produk (X1), adalah seperangkat  atribut 

baik berwujud maupun yang tidak berwu-

jud, termasuk didalamnya masalah warna, 

harga, nama baik perusahaan, nama baik 

toko yang menjual (pengecer), dan pelaya-

nan  pabrik serta pelayanan pengecer yang 

diterima oleh pembeli guna memuaskan 

keinginannya. 

3. Harga (X2), adalah sejumlah uang yang 

harus dibayar pelanggan untuk suatu pro-

duk. 

4. Promosi (X3), adalah arus informasi atau 

persuasi satu arah yang dibuat untuk me-

ngarahkan  seseorang atau organisasi ke-

pada tindakan yang menciptakan pertukar-

an dalam pemasaran. 

5. Distribusi (X4), adalah sebagai suatu 

struktur  unit organisasi dalam perusahaan  

dan luar perusahaan yang terdiri atas peng-

ecer melalui mana sebuah komoditi, 

produk, atau jasa dipasarkan.  

 

Tehnik Pengumpulan Data 

Dalam hubungannya dengan teknik pe-

ngumpulan data penulis melakukan teknik de-

ngan cara: 

1. Wawancara yaitu mengadakan tanya ja-

wab dengan konsumen dan pemilik toko 

obat  untuk mendapatkan data  yang diper-

lukan penulis 

2. Kuesioner adalah melakukan survei de-

ngan cara memberikan atau menyebarkan 

angket atau daftar pertanyaan secara ter-

tulis kepada responden yaitu  konsumen 

yang melakukan pembelian supplement 

Curcuma Emultion di Banjarmasin. 

 

Teknik Analisis Data 

Uji Validitas dan Reliabilitas Instrumen Pe-

nelitian 

1. Uji Validitas 

Uji validitas instrumen dilakukan dengan 

cara mengkorelasikan skor butir-butir perta-

nyaan dari kuesioner dengan skor total varia-

belnya. Suatu kuesioner dikatakan valid jika 

pertanyaan pada kuesioner mampu untuk me-

ngungkapkan sesuatu yang akan diukur oleh 

kuesioner tersebut. Jadi, validitas  bertujuan 

mengukur apakah pertanyaan dalam kuesioner 

yang sudah dibuat betul-betul dapat mengukur 
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apa yang hendak diukur. Teknik yang digu-

nakan untuk melakukan uji validitas adalah 

dengan menggunakan koefesien korelasi Pro-

duct Moment Pearson. Syarat minimum untuk 

dianggap memenuhi syarat apabila koefisien 

korelasi r hitung > 0,30 (Sugiyono,2004, 124). 

Sehingga bila koefisien korelasi antara butir 

pertanyaan untuk sebuah variabel dengan skor 

total variabelnya lebih besar dari 0,30 maka 

butir pertanyaan tersebut dinyatakan valid.  

 

2. Uji Reliabilitas 

Menurut Ghozali (2005,41) uji reliabili-

tas adalah alat untuk mengukur suatu kuesio-

ner yang merupakan indikator dari variabel. 

Suatu kuesioner dikatakan handal jika ja-

waban seseorang terhadap pertanyaan adalah 

konstan atau stabil dari waktu ke waktu.  Uji 

reliabilitas digunakan untuk menguji sejauh 

mana hasil suatu pengukuran dapat dipercaya. 

Reliabilitas pengukuran ditentukan dengan 

menghitung koefisien Cronbach dari masing-

masing instrumen dalam satu variabel. Instru-

men dapat dikatakan handal (reliable) bila me-

miliki koefisien cronbach alpha yang semakin 

mendekati 1 atau semakin tinggi koefisien in-

ternal reliabilitasnya (Sekaran,2006,42). Se-

mentara menurut Ghozali (2005,42), bahwa 

instrumen dapat dikatakan handal (reliable) 

bila memiliki koefisien cronbach alpha ≥ 0,6. 

Uji reliabilitas instrumen dalam penelitian ini 

menggunakan formula koefisien Cronbach 

Alpha.  

 

Uji Regresi 

Teknik analisis data dilakukan dengan 

menggunakan pendekatan teknik regresi linear 

berganda, yaitu untuk menguji hipotesis de-

ngan paket program SPSS for Windows versi 

17. Model regresi berganda yang digunakan 

dalam penelitian ini adalah :  

Y =  + β1. X1 + β2.X2 + β3.X3 +4.X4 + ε 

Di mana : 

Y = Keputusan Pembelian Konsumen  

X1  = Produk 

X2 = Harga 

X3 = Promosi 

X4 = Distribusi  

 = Konstanta 

βi = Slope regresi/koefisien regresi  

e = Faktor kesalahan (error) 

 

Uji Hipotesis 

Untuk menguji hipotesa, maka dalam pe-

nelitian ini akan dilakukan dengan mengguna-

kan alat uji yaitu : 

1. Uji F 

Uji ini digunakan untuk menguji pengaruh 

variabel independen/bebas (X) terhadap 

variabel dependen/terikat (Y) secara bersa-

ma-sama. Tingkat kepercayaan yang digu-

nakan adalah 95% dengan  derajat kebe-

basan (df) = (k-1) (n-k). Kriteria hipotesis 

adalah  H0 ditolak jika  Fhitung > Ftabel, pada 

tingkat signifikan () = 5%. 

2. Uji t 

Uji t digunakan untuk mengetahui apakah 

nilai koefisien regresi merupakan nilai 

yang sebenarnya, ataukah nilai yang dike-

temukan secara kebetulan. Uji  hipotesis 

yang digunakan adalah : 

H0 : β1,  β2,  β3, β4 = 0 

Ha : β1,  β2,  β3, β4 ≠ 0 

Kriteria hipotesis tersebut adalah H0 dito-

lak apabila thitung > ttabel pada tingkat sig-

nifikan (α) = 5%. 

 

HASIL DAN  PEMBAHASAN 

 

Penelitian ini  dilakukan di Banjarmasin 

dengan objek konsumen yang membeli sup-

plement Curcuma Emultion. Pada penelitian 

ini dilakukan pengumpulan data melalui pe-

nyebaran kuesioner kepada 100 responden.  

Responden penelitian ini adalah konsumen 

yang sedang membeli supplement Curcuma 

Emultion di toko-toko obat, apotik dan super-

market yang ada di Banjarmasin. Dari kuesio-

ner yang disebar, sebanyak 100 kuesioner 

yang kembali atau tingkat kembalian sebesar 

100%. Berdasarkan 100 kuesioner yang kem-

bali, semuanya dapat diolah dan dianalisis. 

Berdasarkan penyebaran dan pengemba-

lian kuesioner partisipasi responden sangat 

membantu, di mana pada waktu penyebaran 

pada tanggal 5 Desember 2011 sampai dengan 

30 Desember 2011 kuesioner tersebut sudah 

dapat dikumpulkan.  
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Uji Reliabilitas dan Validitas Instrumen Pe-

nelitian 

Ghozali (2005,133) menyatakan bahwa 

kualitas data yang dihasilkan dari penggunaan 

instrumen penelitian dapat di uji melalui uji 

reliabilitas dan validitas. Dalam penelitian ini 

untuk mengetahui reliable atau tidak reliable 

suatu data, peneliti membandingkan hasil uji 

reliabilitas dengan cronbach alpha, di mana ji-

ka hasil uji reliabilitas suatu konstruk pene-

litian lebih besar dari cronbach alpha maka 

konstruk yang digunakan dalam penelitian ini 

dapat diandalkan (reliable), sedangkan jika 

hasil uji reliabilitas suatu konstruk lebih kecil 

dari cronbach alpha, maka konstruk yang di-

gunakan dalam suatu penelitian tidak dapat 

diandalkan (tidak reliable). 

a. Uji Reliabilitas 

Menurut Ghozali (2005,133) suatu kons-

truk atau variabel dapat dikatakan reliable jika 

memberikan nilai cronbach alpha > 0,60. Ber-

dasarkan hasil pengujian reliabilitas yang di-

tunjukkan pada tabel 1 di mana faktor produk, 

harga, promosi, dan distribusi memiliki nilai 

lebih besar dibandingkan dengan cronbach 

alpha, untuk dapat dikatakan reliable apabila 

nilai cronbach alpha suatu konstruk harus di 

atas 0,60. Dari hasil uji reliabilitas konstruk 

yang digunakan dalam penelitian ini nampak 

bahwa hasil pengujian lebih besar dari cron-

bach alpha, sehingga konstruk penelitian yang 

digunakan dalam penelitian ini dapat dihan-

dalkan. 

 

Tabel 1. Hasil Uji Reliabilitas 

Variabel 
Cronbach 

Alpha 
Keterangan 

Keputusan 

Pembelian  

  

Konsumen(Y) 0,721 Reliable 

Produk (X1) 0,829 Reliable 

Harga (X2) 0,804 Reliable 

Promosi(X3) 0,739 Reliable 

Distribusi (X4) 0,781 Reliable 

Sumber: data primer diolah, 2012 

 

b. Uji Validitas  

Uji validitas digunakan untuk mengeta-

hui kemampuan instrumen penelitian sebagai 

alat ukur untuk mengukur sah atau valid ti-

daknya suatu instrumen penelitian. Dalam pe-

nelitian ini untuk mengukur variabel produk 

(X1), harga (X2), promosi (X3), distribusi (X4)  

dan keputusan pembelian konsumen (Y),  ma-

ka pada masing-masing variabel tersebut harus 

bisa secara tetap mengungkapkan produk, har-

ga, promosi, dan distribusi. 

Uji validitas pada penelitian ini dilaku-

kan dengan menghitung corrected item total 

correlation antara skor masing-masing butir 

pertanyaan dengan total skor pertanyaan. Hasil 

yang disyaratkan adalah harus terdapat ko-

relasi yang signifikan antara masing-masing 

item indikator dengan total nilai indikator, se-

hingga dapat disimpulkan bahwa masing-ma-

sing pertanyaan adalah valid. Jika nilai ma-

sing-masing butir pertanyaan  itu lebih besar 

dari r yang disyaratkan maka butir tersebut 

dikatakan valid. Syarat minimum untuk diang-

gap memenuhi syarat apabila koefisien korela-

si rhitung > 0,30 (Sugiyono,2004,124). Hasil 

pengujian validitas dirangkum dalam tabel 2. 

Uji validitas dilakukan dengan memban-

dingkan nilai rhasil dengan nilai rtabel yang di-

syaratkan, untuk nilai n = 100 dengan tingkat 

signifikansi 5% dalam penelitian ini, didapat r 

disyaratkan sebesar 0,3. Hasil perhitungan di 

atas menunjukan bahwa semua butir, baik bu-

tir produk (X1), harga (X2), promosi (X3), dis-

tribusi (X4)  dan keputusan pembelian konsu-

men (Y),  lebih besar dari rtabel yang disyarat-

kan, sehingga masing-masing butir pertanyaan 

yang digunakan dalam penelitian ini adalah 

valid. 

 

Pengujian Regresi 

Penelitian ini  dilakukan dengan meng-

gunakan analisis regresi berganda untuk me-

nentukan kontribusi relatif tiap variabel yaitu 

produk, harga, promosi dan distribusi dalam 

menjelaskan pengaruhnya terhadap keputusan 

pembelian supplement Curcuma Emultion di 

Banjarmasin. Untuk menguji pengaruh terse-

but dilakukan dengan  menggunakan program 

SPSS versi 17. Tabel 3 menunjukkan hasil 

analisis regresi dengan signifikansi p < 0,05.
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Tabel 2. Hasil Uji Validitas 

Variabel Item 

Uji Validitas 

Nilai 

Disyaratkan 

Koefisien 

Korelasi 
Analisis Keterangan 

Keputusan Pembelian Konsumen 

(Y) 

Y1 

Y2 

Y3 

Y4 

0,3 

0,3 

0,3 

0,3 

0,535 

0,574 

0,572 

0,369 

Valid 

Valid 

Valid 

Valid 

Diterima 

Diterima 

Diterima 

Diterima 

Produk (X1) 

 

X1-1 

X1-2 

X1-3 

X1-4 

0,3 

0,3 

0,3 

0,3 

0,615 

0,631 

0,692 

0,695 

Valid 

Valid 

Valid 

Valid 

Diterima 

Diterima 

Diterima 

Diterima 

Harga (X2) 

 

X2-1 

X2-2 

X2-3 

X2-4 

0,3 

0,3 

0,3 

0,3 

0,571 

0,656 

0,671 

0,586 

Valid 

Valid 

Valid 

Valid 

Diterima 

Diterima 

Diterima 

Diterima 

Promosi (X3) 

 

X3-1 

X3-2 

X3-3 

X3-4 

0,3 

0,3 

0,3 

0,3 

0,606 

0,510 

0,459 

0,513 

Valid 

Valid 

Valid 

Valid 

Diterima 

Diterima 

Diterima 

Diterima 

Distribusi (X4) 

 

X4-1 

X4-2 

X4-3 

X4-4 

0,3 

0,3 

0,3 

0,3 

0,569 

0,608 

0,560 

0,612 

Valid 

Valid 

Valid 

Valid 

Diterima 

Diterima 

Diterima 

Diterima 

Sumber: data primer diolah, 2012 

 

Tabel 3. Hasil Regresi  

Variabel Koefisien Regresi thitung ttabel Sig. Korelasi Parsial 

   Konstanta 

 X1 

 X2 

 X3 

 X4 

1,277 

0,366 

-0,146 

0,351 

0,213 

 

8,936 

3,246 

6,837 

4,929 

 

1,665 

1,665 

1,665 

1,665 

 

0,000 

0,002 

0,000 

0,000 

 

0,676 

0,316 

0,574 

0,451 

Multiple R = 0,843                              F hitung = 58,125 

R Square = 0,710                                 Sig. F   = 0,000 

n = 100 

Sumber: data primer diolah, 2012 

  

Secara matematis model fungsi regresi 

berganda di atas dapat dinyatakan sebagai be-

rikut: 

Y =  1,277 + 0,366X1  - 0,146X2 + 0,351X3  + 

0,213X4 + e  

Persamaan regresi tersebut dapat dijelaskan 

sebagai berikut: 

1) Konstanta (a) sebesar 1,277 menunjukkan 

besarnya keputusan pembelian konsumen 

jika tidak ada pengaruh variabel  produk, 

harga, promosi, dan distribusi. 

2) Koefisien regresi produk (b1) sebesar 

0,366 dengan taraf signifikan sebesar 

0,000 menunjukkan bahwa produk mem-

punyai pengaruh positif sebesar 0,366 ter-

hadap keputusan pembelian konsumen de-

ngan asumsi besarnya nilai koefisien re-

gresi variabel harga, promosi dan distri-

busi adalah tetap. 

3) Koefisien regresi harga (b2) sebesar -0,146 

dengan taraf signifikan sebesar 0,002 me-

nunjukkan bahwa harga mempunyai pe-
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ngaruh negatif sebesar 0,146 terhadap ke-

putusan pembelian konsumen dengan 

asumsi besarnya nilai koefisien regresi va-

riabel produk, promosi dan distribusi ada-

lah tetap. 

4) Koefisien regresi promosi (b3) sebesar 

0,351 dengan taraf signifikan sebesar 

0,000 menunjukkan bahwa promosi mem-

punyai pengaruh positif sebesar 0,351 ter-

hadap keputusan pembelian konsumen de-

ngan asumsi besarnya nilai koefisien re-

gresi variabel produk, harga, dan distribusi 

adalah tetap. 

5) Koefisien regresi distribusi (b4) sebesar 

0,213 dengan taraf signifikan t sebesar 

0,000 menunjukkan bahwa distribusi 

mempunyai pengaruh positif sebesar 0,213 

terhadap keputusan pembelian konsumen 

dengan asumsi besarnya nilai koefisien re-

gresi variabel produk, harga, dan promosi 

adalah tetap. 

 

Pengujian  Hipotesis 

Hasil pengujian regresi dapat diuraikan 

sebagai berikut: 

1. Pengujian Secara Simultan (Uji F) 

Dari hasil regresi berganda pada tabel 3 

dapat disimpulkan bahwa variabel produk, 

harga, promosi dan distribusi, berpengaruh se-

cara simultan terhadap keputusan pembelian 

supplement Curcuma Emultion di Banjarma-

sin. Hal ini terbukti dengan jelas bahwa Fhitung 

lebih besar dari Ftabel (Fhitung 58,125 > Ftabel 

2,467), sehingga hipotesis yang menyatakan 

bahwa variabel produk, harga, promosi, dan 

distribusi mempengaruhi keputusan konsumen 

dalam membeli supplement Curcuma Emul-

tion di Banjarmasin terbukti diterima. Tingkat 

kesalahan () yang diambil dalam penelitian 

ini sebesar 5%. Penjelasan tersebut sesuai de-

ngan ketentuan, jika Fhitung lebih besar dari 

Ftabel maka variabel bebas mempunyai peng-

aruh yang signifikan terhadap variabel terikat 

atau variabel keputusan pembelian supplement 

Curcuma Emultion di Banjarmasin dipengaru-

hi variabel produk, harga, promosi dan distri-

busi. 

Keempat variabel bebas yaitu variabel 

produk, harga, promosi dan distribusi tersebut 

mampu menjelaskan perubahan terhadap 

keputusan pembelian supplement Curcuma 

Emultion di Banjarmasin sebesar 71% (R 

Square = 0,710) sedangkan sisanya sebesar 

29% (100% - 71%) dipengaruhi oleh variabel 

lain yang tidak termasuk di dalam penelitian 

ini. 

 

2. Pengujian Secara Parsial (Uji t) 

Untuk menguji pengaruh variabel bebas 

terhadap variabel terikat secara parsial, maka 

dapat dilakukan dengan menggunakan uji t. 

Cara yang dapat dilakukan untuk mengetahui 

ada atau tidaknya pengaruh tersebut adalah de-

ngan membandingkan nilai thitung terhadap ttabel 

atau membandingkan nilai signifikansi dengan 

tingkat kesalahan atau α sebesar 0,05 pada le-

vel of confidence sebesar 95%. Uji ini dilaku-

kan untuk mengetahui sejauh mana pengaruh 

dari masing-masing varibel bebas yaitu varia-

bel produk, harga, promosi, dan distribusi ter-

hadap variabel terikat (keputusan pembelian 

supplement Curcuma Emultion di Banjarma-

sin). Ketentuan uji ini adalah jika nilai thitung 

lebih besar dari nilai ttabel, maka dinyatakan 

variabel bebas tersebut berpengaruh terhadap 

variabel terikat. Hasil perhitungan regresi de-

ngan menggunakan uji t adalah sebagai beri-

kut: 

a. Secara parsial variabel produk (X1) berpe-

ngaruh positif terhadap keputusan pem-

belian supplement Curcuma Emultion di 

Banjarmasin, dimana thitung lebih besar dari 

ttabel (thitung = 8,936 >ttabel = 1,665) sehingga 

hipotesis yang menyatakan bahwa variabel 

produk mempengaruhi keputusan konsu-

men dalam membeli supplement Curcuma 

Emultion di Banjarmasin terbukti diterima. 

b. Secara parsial variabel harga (X2) ber-

pengaruh negatif terhadap keputusan pem-

belian supplement Curcuma Emultion di 

Banjarmasin, dimana thitung lebih besar dari 

ttabel (thitung = 3,246 > ttabel = 1,665) se-

hingga hipotesis yang menyatakan bahwa 

variabel harga mempengaruhi keputusan 

konsumen dalam membeli supplement 

Curcuma Emultion di Banjarmasin terbuk-

ti diterima.  

c. Secara parsial variabel promosi (X3) ber-

pengaruh positif terhadap keputusan pem-

belian supplement Curcuma Emultion di 
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Banjarmasin, dimana thitung lebih besar dari 

ttabel (thitung = 6,837 >ttabel = 1,665) sehingga 

hipotesis yang menyatakan bahwa variabel 

promosi mempengaruhi keputusan konsu-

men dalam membeli supplement Curcuma 

Emultion di Banjarmasin terbukti diterima. 

d. Secara parsial variabel distribusi (X4) ber-

pengaruh positif terhadap keputusan pem-

belian supplement Curcuma Emultion di 

Banjarmasin Banjarmasin, dimana thitung 

lebih besar dari ttabel (thitung = 4,929 >ttabel = 

1,665) sehingga hipotesis yang menyata-

kan bahwa variabel distribusi mempenga-

ruhi keputusan konsumen dalam membeli 

supplement Curcuma Emultion di Banjar-

masin terbukti diterima.  

 

Pengujian Dominan 

Berdasarkan keempat variabel tersebut, 

ternyata produk merupakan variabel yang do-

minan mempengaruhi keputusan pembelian 

supplement Curcuma Emultion di Banjarma-

sin, hal itu dikarenakan variabel produk mem-

punyai nilai  thitung paling tinggi (8,936) atau 

mempunyai korelasi parsial paling besar 

(0,676 atau 67,6%). Berarti hipotesis yang me-

nyatakan bahwa produk mempunyai pengaruh 

dominan terhadap keputusan konsumen dalam 

membeli supplement Curcuma Emultion di 

Banjarmasin terbukti diterima. Produk meru-

pakan titik awal kenapa konsumen membeli 

sebuah produk. Pada umumnya produk yang 

berkualitaslah yang diminati konsumen, kare-

na mempunyai kelebihan jika dilihat dari hasil 

setelah menggunakan produk itu sendiri, ke-

masan yang menarik, tahan lama, dan produk 

didesain agar menarik konsumen. Seperti hal-

nya dengan pembelian supplement Curcuma 

Emultion, dimana mempunyai berbagai tam-

pilan yang menarik, produknya mengandung 

vitamin yang cukup baik sehingga dapat mem-

percepat pertumbuhan anak dan daya ingat/pi-

kir anak menjadi lebih baik, dan produknya di-

desain dengan  baik. Dengan berbagai penam-

pilan yang menarik akan menarik minat kon-

sumen untuk membeli. Setelah ketertarikan 

produk, maka konsumen baru akan memper-

timbangkan harga, jika harga yang ditawarkan 

sesuai dengan kualitasnya maka konsumen 

akan setia untuk membeli produk tersebut. 

Pembahasan Hasil Penelitian 

Hasil perhitungan dengan menggunakan 

analisis regresi berganda terdapat beberapa va-

riabel bebas (X) yang perlu dilakukan analisis 

antara lain: 

1. Produk merupakan variabel yang mempe-

ngaruhi keputusan pembelian supplement 

Curcuma Emultion di Banjarmasin, dima-

na variabel produk memiliki pengerauh se-

besar 0,676 atau 67,6% (korelasi parsial) 

yang menunjukkan keterkaitan antara pro-

duk dengan keputusan pembelian supple-

ment Curcuma Emultion di Banjarmasin. 

Nilai koefisien regresi variabel produk 

mempunyai nilai  positif  sebesar 0,366, 

artinya variabel produk mempunyai hu-

bungan searah dengan  keputusan pembeli-

an supplement Curcuma Emultion di Ban-

jarmasin. Maksudnya jika penawaran se-

buah produk meningkat (baik kualitas, je-

nis dan ragamnya, jaminan berupa kuali-

tas) dalam satu satuan maka keputusan 

pembelian supplement Curcuma Emultion 

di Banjarmasin juga akan meningkat se-

besar 0,366, dan sebaliknya jika penawar-

an sebuah produk menurun (baik kualitas, 

jenis dan ragamnya, jaminan berupa kua-

litas) dalam satu satuan maka keputusan 

pembelian supplement Curcuma Emultion 

di Banjarmasin juga akan turun sebesar 

0,366. 

2. Harga merupakan variabel yang berpenga-

ruh terhadap keputusan pembelian supple-

ment Curcuma Emultion di Banjarmasin 

Banjarmasin, dimana variabel harga mem-

punyai pengaruh sebesar 0,316 atau 31,6% 

(korelasi parsial) yang menunjukkan keter-

kaitan antara harga  dengan keputusan 

pembelian supplement Curcuma Emultion 

di Banjarmasin. Nilai koefisien regresi va-

riabel harga mempunyai nilai  negatif  se-

besar 0,146, artinya variabel harga mem-

punyai hubungan berlawanan dengan ke-

putusan pembelian supplement Curcuma 

Emultion di Banjarmasin. Maksudnya jika 

harga mengalami kenaikan sebesar satu 

satuan maka keputusan pembelian sup-

plement Curcuma Emultion di Banjarma-

sin akan turun sebesar 0,146, dan seba-

liknya jika harga mengalami penurunan 
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sebesar satu satuan maka keputusan pem-

belian supplement Curcuma Emultion di 

Banjarmasin akan naik sebesar 0,116. 

3. Promosi merupakan variabel yang mempe-

ngaruhi keputusan pembelian supplement 

Curcuma Emultion di Banjarmasin, di-

mana variabel promosi memiliki pengaruh 

sebesar 0,574 atau 57,4% (korelasi parsial) 

yang menunjukkan keterkaitan antara pro-

mosi  dengan keputusan pembelian supple-

ment Curcuma Emultion di Banjarmasin. 

Nilai koefisien regresi variabel promosi 

mempunyai nilai  positif  sebesar 0,351, 

artinya variabel promosi mempunyai hu-

bungan searah dengan keputusan pembeli-

an supplement Curcuma Emultion di Ban-

jarmasin. Maksudnya jika promosi diting-

katkan sebesar satu satuan (biaya promosi) 

maka keputusan pembelian supplement 

Curcuma Emultion di Banjarmasin akan 

naik sebesar 0,351, dan sebaliknya jika 

promosi diturunkan sebesar satu satuan 

(biaya promosi) maka keputusan pembeli-

an supplement Curcuma Emultion di Ban-

jarmasin akan turun sebesar 0,351. 

4. Distribusi merupakan variabel yang mem-

pengaruhi keputusan pembelian supple-

ment Curcuma Emultion di Banjarmasin, 

dimana variabel distribusi memiliki penga-

ruh sebesar 0,451 atau 45,1% (korelasi 

parsial) yang menunjukkan keterkaitan an-

tara variabel distribusi dengan keputusan 

pembelian supplement Curcuma Emultion 

di Banjarmasin. Nilai koefisien regresi va-

riabel distribusi mempunyai nilai positif 

sebesar 0,213, artinya variabel distribusi 

mempunyai hubungan searah dengan ke-

putusan pembelian supplement Curcuma 

Emultion di Banjarmasin. Maksudnya jika 

distribusi berjalan lancar maka keputusan 

pembelian supplement Curcuma Emultion 

di Banjarmasin akan naik dan sebaliknya 

jika distribusi berjalan kurang baik maka 

keputusan pembelian supplement Curcuma 

Emultion di Banjarmasin akan turun. 

 

 

 

 

 

P E N U T U P 

 

Simpulan  

Berdasarkan hasil analisis menunjukkan 

bahwa secara simultan variabel produk, harga, 

promosi dan distribusi berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian supplement Curcuma 

Emultion di Banjarmasin dengan tingkat kesa-

lahan () sebesar 5%. Keempat variabel bebas 

yaitu variabel produk, harga, promosi dan dis-

tribusi tersebut mampu menjelaskan perubah-

an terhadap keputusan pembelian supplement 

Curcuma Emultion di Banjarmasin sebesar 

71% (R Square = 0,710) sedangkan sisanya 

sebesar 29% dipengaruhi oleh variabel lain 

yang tidak termasuk di dalam penelitian ini. 

Berdasarkan hasil analisis menunjukkan 

bahwa secara parsial variabel produk (X1), 

harga (X2),  promosi (X3), dan  distribusi (X4) 

berpengaruh positif terhadap keputusan pem-

belian supplement Curcuma Emultion di Ban-

jarmasin. Produk, promosi dan distribusi ber-

pengaruh positif terhadap keputusan konsu-

men dan variabel harga berpengaruh negatif 

terhadap keputusan konsumen. 

Produk merupakan variabel yang domi-

nan mempengaruhi keputusan pembelian sup-

plement Curcuma Emultion di Banjarmasin. 

 

Saran 

Kegiatan marketing mix ini merupakan 

inti dari sistem pemasaran perusahaan yang di-

katakan sebagai kombinasi dari empat variabel 

yakni: produk, harga, kegiatan promosi dan 

distribusi. Dalam rangka meningkatkan pen-

jualan supplement Curcuma Emultion di Ban-

jarmasin, maka hendaknya pihak perusahaan 

perlu memperhatikan kebijakan marketing 

mixnya.  

Keputusan-keputusan tentang produk 

mencakup penentuan bentuk penawaran secara 

fisik, kemasan, dan merek. Pengembangan 

produk dapat dilakukan setelah menganalisa 

kebutuhan dan keinginan pasarnya, selanjut-

nya menentukan keputusan tentang harga, pro-

mosi dan pelayanan. Dengan demikian, hen-

daknya  perusahaan perlu memperhatikan kua-

litas produk dan jaminan kualitas dalam rang-

ka menarik minat konsumen untuk membeli 
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supplement Curcuma Emultion di Banjarma-

sin. 

Variabel-variabel yang perlu dipertim-

bangkan dalam penetapan harga antara lain 

biaya, keuntungan, praktik saingan, dan pe-

rubahan keinginan pasar. Kebijaksanaan harga 

ini menyangkut pula penetapan jumlah po-

tongan, mark up, dan sebagainya. Untuk mem-

pertahankan harga di pasar, hendaknya peru-

sahaan perlu melakukan riset pemasaran yang 

berhubungan dengan harga sehingga harga 

yang akan ditawarkan kepada konsumen tidak 

mahal dari harga pesaing. Dengan demikian 

perusahaan dapat memperkirakan biaya ope-

rasional secara efisien yang secara langsung 

mempengaruhi harga jual supplement Curcu-

ma Emultion. 

Kegiatan promosi terdiri dari periklanan, 

personal selling, promosi penjualan, dan pu-

blisitas. Beberapa keputusan yang berkaitan 

dengan periklanan ini adalah pemilihan media 

(majalah, televisi, dan surat kabar). Untuk me-

ningkatkan penjualan supplement Curcuma 

Emultion di Banjarmasin, hendaknya perusa-

haan melakukan promosi yang lebih agresif. 

Hendaknya perusahaan menyediakan 

distribusi yang lebih cepat dan ketersediaan 

produk harus selalu ada dalam rangka me-

ningkatkan penjualan supplement Curcuma 

Emultion di Banjarmasin.  
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